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LEMBAR EKSEKUTIF 
  
Elena Puspita Candra Laporan Praktik Kerja Lapangan (PKL) pada PT. Idmarco 
Perkasa Indonesia Gedung Ariobimo Sentral Jl. HR. Rasuna Said Kav X-2 No. 5 
Kuningan Timur, Jakarta Selatan, yang berlangsung sejak  10 Juni 2019 hingga 9 
Agustus 2019. Program Studi S1 Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas 
Negeri Jakarta.  
Tujuan Praktik Kerja Lapangan (PKL) bagi praktikan adalah untuk mengetahui dan 
mengimplementasikan teori yang dipaparkan selama 6 semester dan diaplikasikan 
pada lingkungan nyata di dunia pekerjaan, Mengetahui jobdesk terkait konsentrasi, 
meramal dan menganalisa strategi penjualan, dan metode pengambilan keputusan 
menyangkut perusahaan.  Tugas yang diberikan kepada praktikan antara lain: 
Membuat PO untuk PT. Indomarco Adi Prima, Input data B2B pada dashboard, 
Membuat laporan harian, bulanan dan mempresentasikan, memfollow up 
perjalanan dokumen untuk tagihan, dan mengelola administrasi dokumen. Dari 
pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) ini, praktikan mengetahui bagaimana 
kegiatan pemasaran PT. Idmarco Perkasa Indonesia sebagai pemasok produk 
makanan, minuman,kecantikan, dan rumah tangga kepada e-commerce dan grosir 
di seluruh Indonesia. 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kata Kunci: Praktik Kerja Lapangan, Pemasaran, Bisnis ke Bisnis,E-Commerce, 
Pemasok 
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EXECUTIVE SUMMARY  
 
Elena Puspita Candra internship (PKL) on PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Ariobimo Sentral Building Jl. HR. Rasuna Said Kav X-2 No. 5 Kuningan Timur, 
South Jakarta, start from 10 June 2019 to 9 August 2019. S1 Management Study 
Program, Faculty of Economics, Universitas Negeri Jakarta. 
The purpose of internship is to know and implement theories that are presented for 
6 semesters and applied to the real environment in the world of work, Knowing 
jobdesk related to concentration, predicting and analyzing sales strategies, and 
decision-making methods regarding the company. Tasks given to praktikan include: 
Making PO for PT. Indomarco Adi Prima, Input B2B data on the dashboard, Create 
daily, monthly and daily reports, follow up documents for invoice, and manage 
document administration. From the implementation of the Field Work Practices 
(PKL), praktikan know about marketing activities of PT. Idmarco Perkasa 
Indonesia as a supplier of food, beverage, beauty and household products to e-
commerce and wholesalers throughout Indonesia. 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Key words :Internship,Marketing,Business to business,Purchase Orders,Invoice 
Sales 
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LEMBAR PERSETUJUAN SEMINAR 
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LEMBAR PENGESAHAN 
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KATA PENGANTAR 
 
Puji serta syukur praktikan panjatkan kepada Tuhan Yang Maha Esa yang 
telah memberi rahmat dan hidayahNya sehingga praktikan bisa melakukan Laporan 
Praktik Kerja Lapangan dengan nikmat sehat tanpa ada halangan. Serta ucapan 
terimakasih praktikan sampaikan kepada semua pihak yang mendukung 
penyusunan Laporan Praktik Kerja Lapangan Manajemen Fakultas Ekonomi 2019 
yang dilaksanakan pada PT. Idmarco Perkasa Indonesia sebagai syarat kelulusan 
gelar Sarjana Ekonomi  Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta. 
Dalam penyusunan laporan Praktik Kerja Lapangan ini praktikan 
mendapatkan  bantuan dan arahan dari berbagai pihak. Adapun praktikan 
mengucapkan terima kasih kepada:  
1.  Andrian Haro, S.Si, M.M selaku dosen pembimbing Praktik Kerja Lapangan.  
2. Prof. Dr. Dedi Purwana S.E, M.Bus. selaku Dekan Fakultas  Ekonomi  
Universitas Negeri Jakarta.  
3. Dr. Suherman, M. Si selaku Koordinator Program Studi S1 Manajemen  
Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta  
4.Ahmad Razaq, S.E selaku Key Account Manager Sales and Operations PT. 
Idmarco Perkasa Indonesia yang telah menerima dan membimbing saya selama 
masa PKL. 
5. Orang tua yang selalu mendukung dan memfasilitasi praktikan dalam 
melaksanakan seluruh kegiatan 
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6. Teman-Teman pegawai di PT. Idmarco Perkasa Indonesia yang telah membantu 
praktikan dalam menyelesaikan kegiatan PKL  
7. Para sahabat mahasiswa Manajemen 2016,dan khusunya   Manajemen A 2016 
yang senantiasa memberikan semangat untuk  menyelesaikan laporan Praktik Kerja 
Lapangan.  
8.  Semua pihak yang tidak dapat praktikan sebutkan satu persatu yang telah  
membantu kelancaran praktikan dalam melaksanakan Praktik Kerja Lapangan  
Praktikan menyadari dalam penulisan laporan ini masih terdapat banyak sekali  
kekurangan karena keterbatasan yang dimiliki. Untuk itu praktikan sangat  
mengharapkan saran dan kritik yang membangun.  Semoga laporan Praktik Kerja  
Lapangan (PKL) ini bermanfaat bagi praktikan  khususnya dan pembaca pada 
umumnya  
  
 
 
 
Jakarta, Agustus 2019  
            Praktikan 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang PKL  
Banyaknya  angkatan kerja yang berasal dari Indonesia dan juga tenaga kerja 
asing yang bekerja di Indonesia yang tidak sebanding dengan jumlah lapangan 
kerja, membuat persaingan antar lulusan sarjana semakin ketat. Selain itu, 
perusahaan internasional yang berada di Indonesia yang lebih memilih merekrut 
tenaga kerja asing daripada tenaga kerja Indonesia. 
Untuk itu, dibutuhkan hardskill maupun soft skill, profesionalitas, dan loyalitas 
untuk mampu bertahan di persaingan mencari lapangan kerja. Selain itu, saat ini 
pengalaman adalah modal pertama yang pasti ada dalam syarat dan ketentuan saat 
fresh graduate melamar pekerjaan. 
Maka Universitas Negeri Jakarta sebagai kampus yang memilki cita-cita 
menjadi Universitas unggul di dunia, membuat program yang membantu lulusan 
sarjana agar mampu bersaing pada dunia pekerjaan yaitu Praktik Kerja Lapangan 
(PKL) yang diadakan di Fakultas Ekonomi sebagai bukan hanya menjadi syarat 
kelulusan, melainkan membentuk lulusan Universitas Negeri Jakarta menjadi 
lulusan yang memiliki keunggulan kompetitif, dan individual yang beretika untuk 
terjun dalam persaingan kerja . 
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 Praktikan sebagai salah satu dari mahasiswa Universitas Negeri Jakarta 
mendapatkan kesempatan untuk melaksanakan Praktik Kerja Lapangan pada 
perusahaan PT. Idmarco Perkasa Indonesia.   
PT. Idmarco Perkasa Indonesia atau Idmarco (www.idmarco.com) sebagai 
perusahaan e-commerce yang bergerak pada bidang B2B dan B2C sebagai pemasok 
produk makanan, minuman, rumah tangga,dan kecantikan ke seluruh  e-commerce 
di Indonesia, hal tersebut yang menjadi alasan mendasar praktikan memilih PKL 
pada perusahaan PT.Idmarco Perkasa Indonesia karena merupakan anak 
perusahaan Salim Group yang mana termasuk sebagai perusahaan Indonesia yang 
besar dan dikenal. Selain itu praktikan tertarik dengan aktivitas pemasaran pada 
pasar modern dan ketertarikan kedua ada pada bidang e-commerce melihat 
perkembangan industri yang beranjak ke mekanisme offline menjadi online. 
B. Maksud dan Tujuan PKL  
Adapun maksud dalam melaksanakan Praktik Kerja Lapangan (PKL) antara lain:  
a. Merupakan salah satu syarat kelulusan bagi mahasiswa S1 Manajemen  
Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta. 
b. Dapat mempelajari bidang pekerjaan yang sesuai dengan konsentrasi pemasaran 
c. Mengembangkan teori perkuliahan dan mengimplementasikan dalam dunia 
bisnis. 
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Adapun tujuan dalam melaksanakan Praktik Kerja Lapangan (PKL) antara lain:  
a. Mengetahui tentang deskripsi pekerjaan terutama pada aspek pemasaran  
b. Meningkatkan kemampuan membuat keputusan, dan membangun strategi 
yang efektif dalam melaksanakan PKL 
c. Mempersiapkan mental dan kemampuan dalam menghadapi masalah saat 
bekerja dan menciptakan solusi. 
 
C. Kegunaan PKL  
Adapun kegunaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) antara lain:  
1. Bagi praktikan  
a. Memenuhi salah satu syarat kelulusan bagi mahasiswa program S1  
Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta.  
b. Melatih kemampuan dan keterampilan praktikan sesuai pengetahuan yang  
diperoleh dalam perkuliahan di Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta.  
c. Membantu menyiapkan langkah-langkah beradaptasi di dunia kerja pada masa 
mendatang. 
d. Menggali  potensi yang ada di dalam diri guna bertahan dan bersaing pada dunia 
industri. 
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2. Bagi Universitas Negeri Jakarta  
a. Mengembangkan dan meningkatkan hubungan baik antara perguruan tinggi  
dengan perusahaan.  
b.Mengukur, menguji  dan mengevaluasi mutual pendidikan dalam dunia industri 
yang fluktuatif. 
c. Untuk meningkatkan kualitas lulusan dalam  mengaplikasikan ilmu yang didapat 
dari kegiatan perkuliahan dalam praktik kerja lapangan. 
d. Menciptakan lulusan yang menjadi benchmark untuk syarat menjadi world class 
university 
3. Bagi Perusahaan PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
a. Menumbuhkan kerjasama yang saling menguntungkan dan bermanfaat antara  
pihak fakultas dengan perusahaan terutama dalam merekrut karyawan. 
b. Mendapat evaluasi dari kalangan akademisi yang mampu menembangkan nilai 
perusahaan. 
c. Dapat berpartisipasi dalam pengembangan mutual pendidikan yang 
meningkatkan nama baik perusahaan. 
D. Tempat PKL  
1. Tempat Praktik Kerja lapangan  
  Praktikan memperoleh kesempatan untuk melaksanakan Praktik Kerja  Lapangan 
pada:  
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Nama Perusahaan   : PT. Idmarco Indonesia 
Tempat           : Gedung Ariobimo Sentral Jl. HR. Rasuna Said Kav X-2 No.5 
Nomor Telepon     : 021-80668888 
2. Alasan Pemilihan PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Alasan Praktikan memilih PT. Idmarco Perkasa Indonesia sebagai tempat praktik  
kerja lapangan karena PT. Idmarco Perkasa Indonesia adalah perusahaan e-
commerce yang bergerak sebagai pemasok kepada e-commerce dan grosir di 
Indonesia. Selain itu praktikan tertarik dengan perusahaan digital yang sedang 
menjadi tolak ukur perkembangan kemajuan teknologi bangsa. Serta berhubungan 
dengan client dari perusahaan ternama merupakan sebuah tantangan yang menarik 
bagi praktikan. 
E. Jadwal Waktu PKL  
1. Tahap Persiapan  
Pada tanggal 21 Mei 2019, praktikan diwawancarai dengan datang ke 
perusahaan langsung menemui Key Account Maanager Divisi Sales and Operations 
menyertakan Curriuculum Vitae dan Application Form. Pada tanggal 22 Mei 2019, 
praktikan ditelfon oleh bagian Human Resource Development bahwa diterima 
untuk magang di perusahaan PT. Idmarco Perkasa Indonesia.  
Pada tanggal 24 Mei 2019, praktikan mengurus surat permohonan PKL ke 
Gedung R, dan diperintahkan membuka situs SIPERMAWA untuk mengisi data 
dan memantau jika surat sudah selesai.  
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2. Tahap Pelaksanaan PKL  
Praktikan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan di PT. Idmarco Perkasa 
Indonesia yang terletak di Gedung Ariobimo Sentral Jl. HR. Rasuna Said Kav X-2 
No. 5. Kegiatan Praktik Kerja Lapangan dimulai pada tanggal 10 Juni 2019 hingga 
9 Agustus 2019. Praktik Kerja Lapangan dilakukan dari hari senin hingga jumat 
pukul 10.00 – 18.00. 
3.  Tahap Pelaporan   
Untuk memenuhi salah satu syarat kelulusan yang di tetapkan Fakultas 
Ekonomi Negeri Jakarta khusunnya Program Studi S1 Manajemen A 2016. 
Praktikan wajib melaporan aktivitas yang dilakukan di tempat bekerja, relasinya 
dengan konsentrasi, dan kendala yang dihadapi saat bekerja guna evaluasi mutual 
perkuliahan.
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BAB II 
TUJUAN UMUM PERUSAHAAN 
 
 
A. Sejarah Umum PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
PT. Idmarco Perkasa Indonesia (IDMARCO.COM) merupakan perusahaan 
retail e-commerce yang berdiri pada Februari 2017 di bawah naungan Idigital dan 
merupakan anak dari konglomerat Salim Group. Berawal dari perusahaan kecil 
dengan karyawan berjumlah 30 orang, dan gudang yang tergabung di lingkungan 
kantor, kini Idmarco Perkasa Idonesia berkembang hingga 120 karyawan dan 
gudang yang dipisah di daerah Cakung serta melayani kebutuhan pemasok di 
seluruh Indonesia. Menjadi perantara antara Indomarco dengan e-commerce 
ternama di Indonesia yakni Bukalapak,JD.ID, Blibli, Shopee dan lainnya dengan 
pihak ketiga berupa PT. Tigaraksa, PDU, Alam Jaya, Mahameru. 
  PT. Idmarco Perkasa Indonesia Sebagai salah satu anak Perusahaan dari 
Salim Grup, PT. Idmaco Perkasa Indonesia  merupakan e-commerce yang 
memenuhi kebutuhan belanja grosir bagi warung, toko, usaha pribadi maupun 
kebutuhan sehari-hari. Kami menyediakan beragam jenis produk, mulai dari 
makanan, minuman, kebutuhan rumah tangga, bahan masak, kesehatan, serta 
perlengkapan ibu dan anak.  
Selain itu, IDMARCO.com juga menghadirkan beragam metode 
pembayaran yang sangat mudah dan aman, antara lain: Bank Transfer, Credit Card, 
serta Online Payment lainnya. Dengan adanya fasilitas gratis ongkir serta 
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berbagai promo yang menarik, IDMARCO.com menjadi solusi belanja 
grosir online yang tepat untuk Anda. 
Cara berbelanja melalui website idmarco.com mudah. Cukup dengan 
mendaftar akun sebelum berbelanja didalam www.IDMARCO.com. Pelanggan 
harus terdaftar sebagai anggota dari IDMARCO.com untuk proses pendaftaran 
dapat dibaca pada halaman cara pendaftaran Apabila telah terdaftar sebagai anggota 
dari IDMARCO.com maka pelanggan sudah dapat melakukan pemesanan produk 
pada situs www.IDMARCO.com. 
 Berbelanja di IDMARCO.com sangat aman karena kami menjaga seluruh 
informasi maupun data pribadi setiap pelanggan, dan setiap transaksi yang 
menggunakan kartu kredit telah dilindungi dengan menggunakan layanan 3D 
Secure yang banyak digunakan oleh setiap penyedia jasa layanan kartu kredit di 
Indonesia 
IDMARCO.COM berkomitmen penuh untuk selalu memberikan pelayanan 
terbaik kepada setiap pelanggan. Apabila Anda menerima produk pesanan Anda 
dalam kondisi rusak atau tidak sesuai dengan pesanan, IDMARCO.com 
menyediakan fitur penukaran barang dengan barang yang sama. Kami berkomitmen 
untuk mengirimkan barang yang telah dipesan dan telah dibayar sesuai dengan 
metode pembayaran yang telah disepakati, pengiriman akan dilakukan dalam kurun 
waktu 3 - 7 hari kerja.  
Fokus IDMARCO saat ini adalah layanan di seluruh Indonesia. Dengan 
menempatkan 1300 stock point di berbagai wilayah, IDMARCO optimis bisa 
melayani 90% lokasi di Indonesia. Sebelumnya IDMARCO telah hadir di 
Jabodetabek dengan 818 stock point tersebar di lebih dari 20 ribu Kelurahan. 
IDMARCO juga memberikan layanan ongkos kirim gratis ke seluruh wilayah 
layanan. 
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IDMARCO.com bekerja sama dengan perusahaan distribusi INDOMARCO ADI 
PRIMA untuk melakukan pengiriman atas setiap produk. 
 
 Visi & Misi Perusahaan : 
- Visi : To be the ultimate digital solution for value-seeking FMCG 
shopper in Indonesia  
Untuk menjadi solusi digital yang tepat dalam mencapai nilai 
perpindahan barang yang sifatnya cepat habis. 
Misi :  
To bring more values for our FMCG shopper, through product 
selection, digital technology, and efficient distribution network 
Memberikan nilai lebih untuk pembeli melalui pemilihan produk, 
teknologi digital, dan jaringan distribusi yang efisien. 
 
 Logo Perusahaan 
 
Gambar II. 1 
Logo Perusahaan PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Arsip data PT. Idmarco Perkasa Indonesi 
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Logo IDMARCO.COM merupakan adopsi dari PT.Indomarco Adi Pratama sebagai 
distributor utama dari produsen yang kemudian dialihkan ke IDMARCO.COM sebagai 
retailer online. Mengadopsi huruf dari Indomarco, dengan menghilangkan huruf n dan o. 
Warna yang digunakan adalah merah yang berarti pioneer, energic, dan aktif. ID yang 
berwarna merah diadopsi dari Idigital yan merupakan induk dari IDMARCO.COM. 
B. Struktur Organisasi 
 
Gambar II. 2 
Struktur Organisasi PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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CEO (Chief Executive Officer) 
Pemimpin startup dan bertindak sebagai perwakilan perusahaan tersebut. 
Penggagas dan penanggung jawab pertama atas seluruh kegiatan perusahaan. 
Berhubungan baik dengan mitra seperti stockholder, stakeholder, komunitas global 
dan lainnya. 
Tanggung jawab CEO meliputi: 
 Merancang dan mengomunikasikan visi perusahaan 
 Memotivasi anggota tim 
 Merekrut anggota tim 
 Meramalkan tren pasar 
 Menguraikan strategi bisnis perusahaan 
 Membangun hubungan dengan investor 
 Mengatur pembiayaan dan anggaran 
CFO (Chief Financial Officer) 
Orang yang bertanggung jawab atas pelaporan, penggalangan dana, dan 
penganggaran. Pada tahap awal sebuah startup, ia juga bertanggung jawab pada 
penggajian dan sumber daya manusia. 
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Tanggung jawab CFO meliputi: 
 Membentuk strategi penggalangan dana 
 Membuat keputusan yang berhubungan dengan sumber daya manusia 
 Merumuskan dokumen keuangan 
 Membahas kesehatan keuangan perusahaan dengan CEO 
CMO (Chief Marketing Officer) 
Orang yang bertanggung jawab mengembangkan strategi pemasaran perusahaan. 
CMO meliputi kehumasan, riset pasar, dan pencitraan. CMO bertanggung jawab 
menciptakan “wajah” perusahaan di depan pihak luar. 
Tanggung jawab CMO meliputi: 
 Mengembangkan strategi pemasaran 
 Melaksanakan riset pasar 
 Pencitraan 
 Menciptakan metode penjualan 
 Menetapkan target penjualan dan KPI. 
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COO (Chief Operating Officer) 
 
Orang yang bertanggung jawab atas operasional internal perusahaan, seperti 
operasional kantor, karyawan, hingga bisnis. 
Tanggung jawab COO meliputi: 
 Mengatur perusahaan 
 Bertindak sebagai penghubung antara karyawan dan CEO 
 Mengatur bisnis inti 
 Mengatur hubungan baik dalam supply chain. 
CTO (Chief Technical Officer) 
Orang yang bertanggung jawab pada kualitas akhir, mengelola tim engineer selama 
prosesnya. CTO juga penting untuk bertindak sebagai ahli teknologi  seperti 
merancang web dan sistem perusahaan seefektif mungkin hingga data dari sistem 
bisa diperoleh seluruh karyawan. 
Tanggung jawab CTO: 
 Menyatukan pengembangan produk 
 Memahami perkembangan teknologi saat ini dan pengadopsiannya 
 Mengelola pengembangan produk 
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CSO (Chief Strategy Officer) 
Orang yang menciptakan dan menganalisis strategi perusahaan berbasis data dari 
setiap divisi untuk menentukan nilai performa penjualan dan konsistensi pelayanan 
perusahaan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 
Tanggung jawab CSO meliputi: 
 Menentukan rumus dalam menganalisa data setiap divisi termasuk 
penjualan, fulfilment, dan kinerja perusahaan. 
 Menganalisis dan menginterpretasi strategi perusahaan berdasarkan laporan 
setiap bulan 
 Menentukan langkah apabila fakta terjadi tidak sesuai dengan strategi. 
Sales and Marketing Manager 
Orang yang memiliki peran penting untuk menghasilkan keuntungan. Mengatur 
arus penjualan dan mencari cara untuk mencapai target. 
Tugas-tugas utama dari  Sales and Marketing Manager adalah: 
 Menghasilkan keuntungan 
 Mengembangkan strategi pemasaran dengan CMO 
 Memahami kebutuhan konsumen dan mengembangkan nilai tambah yang 
menarik 
 Menciptakan cara terbaik untuk mencapai target penjualan 
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Principal Manager 
Orang yang memegang kendali atas hubungan eksternal perusahaan. 
Menjalin kerjasama dengan perusahaan lain untuk mencapai tujuan 
organisasi. 
Tanggung jawab Principal Manager meliputi: 
 Menyampaikan komplain konsumen tentang barang yang disupply dari 
 perusahaan yang memproduksi 
 Menjaga hubungan baik dengan seluruh mitra 
 Mengajukan proposal kerjasama dengan perusahaan lain 
 
KAM (Key Account Manager) 
Asisten atau tangan kanan manager. Pihak pertama yang mengatur staff agar 
sesuai dengan tujuan yang disampaikan manager. 
Tanggung jawab KAM: 
 Memastikan staff bekerja sesuai arahan 
 Mengembangkan kemampuan staff untuk mencapai KPI 
 Perantara antara staff dengan manager 
 Membentuk tim yang mampu berkoordiansi 
 
C. Kegiatan Umum Perusahaan 
1. Product 
PT. Idmarco Perkasa Indonesia merupakan perusahaan jasa berupa platform 
digital penyedia produk dari beberapa perusahaan besar dari Salim Group. 
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Berikut adalah rincian produk dan produsen yang berupa perusahaan besar  di 
bawah naungan Salim Group. 
No  Principal Code Brand 
1 Indofood Sukses Makmur ISM Indomie,Popmie.Supermi.Sarimi, Mie telor 
2 Indolakto IDL Indomilk,Cap Enaak,Milkuat,Krimer 
3 Bogasari Flour Mills BSM Segitiga Biru,Cakra Kembar, Lencana Merah 
4 Nugraha Indah Citarasa 
Indonesia 
NICI Bumbu Indofood,Bumbu Racik,Kecap, 
Sambal Indofood 
5 Indofood Fritolay Makmur IFL Cheetos,Chitato,Lays,Doritos,Qtela,Jetz 
6 Salim Ivomas Pratama SIP Bimoli,Simas,Palmia 
7 Indobiscuit Mandiri Makmur IMM Trenz,Wonderland, Canasta 
8 Gizondo Prima Nusantara GPN Promina, Sun, Govit, Gowell 
9 Indofood Asahi Sukses 
Beverage 
IASB Ichi Ocha,Pepsi, 7UP, Cafela 
10 3M 3M Scotch brite 
11 Tirta Sukses Perkasa AMK Club 
12 Indo Oji Sukses Pratama IOSP Genki Moko Moko 
13 Total Chemindo Loka TCL Total,BuKrim 
14 Satelit Striti Indonesia SSI Agar-agar Satelit  
15 Unicharm UNI Charm, Lifree 
 
Tabel II. 1 
Daftar Produk PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Arsip Data PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
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2. Price 
Berikut adalah rincian harga dari produk yang dijual oleh PT. Idmarco Perkasa 
Indonesia. Adapun pembagian harga dari keseluruhan jenis produk sebagai 
berikut: 
 
 Mie Instan 
 
 
Tabel II. 2 
Tabel Harga Produk PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Arsip Data PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
 
 
 
NAMA PRODUK CODE 
HARGA 
(Incl.PPN) 
KEMASAN 
(CTN) 
INDOMIE REGULER       
INDOMIE KARI AYAM BAWANG GRG NEW KBG-N 90,125 40 PACKS 
INDOMIE KALDU AYAM 75 gr KA75 75,675 40 PACKS 
INDOMIE GORENG SPESIAL PLUS GSS 89,225 40 PACKS 
INDOMIE GORENG PEDAS GPD 89,225 40 PACKS 
INDOMIE GORENG RENDANG GRS 89,225 40 PACKS 
INDOMIE GORENG CABE IJO GCI 89,225 40 PACKS 
INDOMIE GORENG RASA IGA PENYET IIP 89,225 40 PACKS 
INDOMIE AYAM BAWANG AB 83,975 40 PACKS 
INDOMIE SOTO MIE SM 83,975 40 PACKS 
INDOMIE SOTO SPESIAL SS75 83,975 40 PACKS 
INDOMIE AYAM SPESIAL SA 85,925 40 PACKS 
INDOMIE GORENG ACEH IMGA 89,225 40 PACKS 
INDOMIE RICA- RICA ISR 89,225 40 PACKS 
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 Chiki 
 
 
Tabel II. 3 
 
Tabel Harga Produk PT. Indomarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Arsip Data PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
 
 
 
 
 
 
 
NAMA PRODUK CODE KEMASAN HARGA (Inc. PPN) 
CHEETOS 
CHEETOS TWIST ROASTED 
CORN 75 GR CCROC75 130,675 30 x 75 gr 
CHEETOS TWIST CHICKEN 
GRILL 75 GR CCCHG75 130,675 30 x 75 gr 
CHEETOS TWIST ROASTED 
CORN 40 GR CCROC40 107,712 40 x 40 gr 
CHEETOS TWIST CHICKEN 
GRILL 40 GR CCCHG40 107,712 40 x 40 gr 
CHEETOS TWIST AMERICAN 
CHEESE 40 GR CCAMC40 114,240 40 x 40 gr 
CHEETOS NET BBQ 10 GR CNBBQ10 47,520 60 x 10 gr 
CHEETOS NET BBQ 30 GR+15 
% CNBBQ30+15% 61,776 30 x 40 gr 
CHEETOS NET SEAWEED 10 GR CNSWD10 47,520 60 x 10 gr 
CHEETOS NET SEAWEED 30 
GR+15% CNSWD30+15% 61,776 30 x 40 gr 
CHEETOS TWIST CHG 15 GR CCCHG15 49,900 60 x 15 gr 
CHEETOS TWIST ROC 15 GR CCROC15 49,900 60 x 15 gr 
CHEETOS TWIST AMC 15 GR CCAMC15 49,900 60 x 15 gr 
CHEETOS PUFF BARBEQUE 
STEAK 60 GR CPSTB60 132,000 30 X 60 gr 
CHEETOS PUFF CHEDDAR 
CHEESE 60 GR CPCHC60 132,000 30 X 60 gr 
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 Minyak 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel II. 4 
Tabel Harga Produk PT. Indomarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Arsip Data PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
 
 Terigu  
 
 
Tabel II. 5 
Tabel Harga Produk PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Arsip Data PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
 
NAMA PRODUK CODE 
HARGA 
(Incl. PPN) KEMASAN 
MINYAK GORENG BIMOLI KLASIK 
BIMOLI KLASIK 250 ML SIB250 214,500 48 Btl x 250 ml 
BIMOLI KLASIK 620 ML SIB620 240,400 24 Btl x 620 ml 
BIMOLI KLASIK POUCH 1 LT SIB-P1L 161,201 12 Pch x 1 Lt 
BIMOLI KLASIK POUCH 2 LT SIB-P2L 152,900 6 Pch x 2 Lt 
BIMOLI KLASIK 1 LT SIB-1L 175,644 12 Botol X 1 lt 
BIMOLI KLASIK 2 LT SIB-2L 171,258 6 Botol X 2 lt 
BIMOLI KLASIK 5 LT SIB-5LT 268,500 
4 Jerigen x 5 
liter 
BIMOLI KLASIK 18 Lt JERIGEN SIB18LJ 227,001 18 liter 
BIMOLI KLASIK 18 Lt IN BOX BIB18LT 216,240 18 liter 
NAMA PRODUK CODE 
HARGA (Incl. 
PPN) KEMASAN 
    
TEPUNG TERIGU 
TERIGU CAKRA KEMBAR EMAS   182,930 25 KG 
TERIGU CAKRA KEMBAR   172,590 25 KG 
SEGITIGA BIRU   165,770 25 KG 
KUNCI BIRU   154,770 25 KG 
LENCANA MERAH   145,288 25 KG 
TEPUNG TERIGU 
TERIGU CAKRA KEMBAR EMAS   182,930 25 KG 
TERIGU CAKRA KEMBAR   172,590 25 KG 
SEGITIGA BIRU   165,770 25 KG 
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3. Place 
PT Idmarco Perkasa Indonesia terletak di Ariobimo Sentral, Blok X-2 Kav. 5, Jl. H. R. 
Rasuna Said, RT.9/RW.4, Kuningan Timur, Jakarta Selatan, Jakarta 12950. Dengan 
gudang yang berada di Sedayu  BizPark  Cakung dengan produk yang dipasarkan pada e-
commerce   berupa Bukalapak, JD.ID, Bibli, Shopee dan Lazada dengan pihak ketiga 
seperti PT.Tigaraksa, Putri Daya Usaha, Metraco, dan lainnya. 
4. Promotion 
Promosi yang dilakukan IDMARCO mencakup 3 bauran promosi (promotion 
mix) di antaranya adalah: 
 
a. Selling   
Penjualan B2C dilakukan di website (soft selling)  dengan memaparkan produk 
yang tersedia sehingga customer bisa memesan langsung pada website. Sales and 
Operations Divison yang akan menentukan target penjualan setiap bulannya.  
b. Direct Marketing 
 
Sales and Operations Divison membentuk Key Account Manager yang spesifikasi 
tugasnya adalah untuk berhubungan langsung dengan calon customer seperti 
Bukalapak, Blibli,Shopee, JD.ID, dan Warung Pintar. Mereka membuat pertemuan 
dan kerjasama dengan calon customer. Jika berhasil, maka akan mendapat bonus.  
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c. Sales Promotions 
Discount pada website juga dilakukan terutama pada pelanggan pertama B2C agar 
meningkatkan nilai purchase intention dan kedepannya akan menimbulkan 
loyalitas pelanggan pada saat berbelanja di IDMARCO. 
 
d. Publicity 
Selain itu, produk juga dipasarkan pada Event tertentu dengan membuka booth atau 
mengikuti beberapa pameran untuk memperkenalkan IDMARCO kepada 
pengunjung pameran yang merupakan target pemasaran yaitu FMCG Shopper atau 
konsumen yang membeli barang cepat habis. 
e. Interactive Media 
 
1) Pemasangan iklan dalam media berbayar (Paid Media) : 
artikel dailysocial.id (https://dailysocial.id/post/idmarco-pasar-b2r/) , techniasia 
(https://id.techinasia.com/idmarco-salim-group-retail), bisnis.com me), 
merdeka.com (https://www.merdeka.com/teknologi/idmarco-sebut-e-
commerce-satu-satunya-layani-grosir-online.html), suara.com 
(https://www.suara.com/tekno/2018/03/21/143000/ini-dia-aplikasi-belanja-
grosiran-pertama-di-indonesia) 
2) Response dari pelanggan tentang produk (Earned Media): retweet,  
comment, likes dan interaksi lainnya dari paid media dan owned media. 
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3) Segala yang berkaitan dengan media sosial (Shared Media) atas penyebaran 
produk yang secara otomatis dipasarkan dari semua e-commerce. 
4) Media yang dimiliki, dibuat, dan dikelola perusahaan (Owned Media): 
 www.idmarco.com, aplikasi idmarco 
Instagram:@idmarcodotcom 
Twitter: @idmarcodotcom 
Facebook: idmarco.com 
Linkedin : PT. IDmarco Perkasa Indonesia (IDmarco.com) 
Youtube : IDMarcodotcom 
 
Berikut adalah maskot bernama Imo yang digunakan pada media promosi 
IDMARCO untuk memberi kesan kepada customer 
 
Gambar II. 3 
Maskot  (media promosi) PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
Sumber : Arsip PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
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5. People  
Karyawan yang bekerja di PT. Idmarco Perkasa Indonesia umumnya merupakan 
millennials, fleksibel, pandangan yang terbuka, visioner, kreatif, dan berorientasi 
pada detail karena PT. Idmarco Perkasa Indonesia merupakan perusahaan startup 
dalam bentuk website yang berarti waktu pesanannya tersedia selama 24 jam.  
Sistem ini diharapkan mampu meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, 
sehingga karyawan akan memberikan yang terbaik untuk meningkatkan nilai 
perusahaan.  Cara CEO memotivasi karyawan agar memberikan nilai performa 
tinggi adalah berupa penghargaan seperti bonus (apabila mencapai target) dan 
tunjangan. 
6. Process 
Pada B2C, Customer pesan melalui website minimal pesanan sejumlah Rp 300.000, 
kemudian memilih barang apa saja yang akan dibeli, memilih metode pembayaran 
dan barang akan dikirim paling lambat H+1 setelah pesanan dibuat. Jika ada yang 
ingin ditanyakan oleh customer, bisa menggunakan fitur live chat dan akan 
terhubung langsung dengan admin. Jika barang rusak, maka barang bisa 
dikembalikan dan dijemput oleh kurir IDMARCO atau jika barang tidak tersedia, 
uang bisa dikembalikan. 
Sedangkan, pada B2B sistem pesanan menggunakan purchase order dengan 
minimal pesanan Rp. 10.000.000/ purchase order yang bisa dikirim ke email 
adminoperations@gmail.com. Pesanan akan diproses, dan barang dikirim dari 
gudang langsung ke customer. Proses retur hanya bisa dilakukan jika barang rusak, 
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atau salah jumlah pengiriman dengan mengisi berita acara pengiriman supaya 
barang bisa segera dikembalikan. 
7. Physical Evidence 
Website IDMARCO yang memiliki nilai simplicity dengan warna merah dan putih 
yang menggambarkan startup sebagai pioneer, powerfull, visioner. Terdapat fitur 
beranda berupa login customer yang mudah digunakan. Cukup mengisi data email, 
alamat pengiriman, dan nama customer. Kemudian, pilihan produk terbagi atas 
beberpaa jenis seperti makanan, minuman, rumah tangga, bahan masak, kesehatan 
dan kecantikan. Fitur promo juga tersedia untuk melihat produk apa saja yang 
memiliki potongan harga.  
Berikut gambar tampilan awal website www.idmarco.com 
 
Gambar II. 4 
Website IDMARCO 
Sumber : www.idmarco.com 
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Berikut contoh produk yang akan dipesan. Bila belum login, maka customer tidak 
bisa berbelanja. 
 
 
Gambar II. 5 
Tampilan Produk 
Sumber : www.idmarco.com
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BAB III 
PELAKSANAAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN 
 
A. Bidang Kerja 
Praktikan bekerja di  PT. Idmarco Perkasa Indonesia sebagai Sales and 
Operations Internship, fokus kepada offline marketing B2B, dimana jobdesc terkait 
dengan divisi ini adalah menginput data yang bisa diakses oleh seluruh internal 
manajemen terkait pemesanan barang B2B. Membuat laporan penjualan perhari 
dan perbulan, lalu diolah agar Divisi Busniess Analyst estimasi penjualan pada 
bulan berikutnya. Mencetak Purchase  Order  sebagai perantara antara customer 
(Bukalapak, JD.ID, Shopee, Tokopedia, Blibli,dll) dengan distributor utama 
(PT.Indomarco Adi Prima) yang selanjutnya akan dibuatkan Invoice oleh Divisi 
Finance kepada customer. Menindaklanjut dokumen agar bisa menyertakan tagihan 
kepada customer  B2B (E-Commerce) yang kemudian dilanjutkan kerjasama oleh 
Principal Division. Mengurus dan mengolah dokumen yang datang (online maupun 
offline), meeting dengan Sales and Operations Division (B2B maupun B2C), 
membantu memecahkan masalah terkait delivery dan kondisi produk. 
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B. Pelaksanaan Kerja 
 
Pada tanggal 10 Juni 2019, praktikan diperkenalkan dengan seluruh divisi 
dan dipaparkan keterkaitannya dengan pekerjaan yang praktikan lakukan. 
Adapun meeting pertama kali dipimpin langsung oleh Manager Sales and 
Operations Bapak Fauzan dan dijelaskan mengenai spesifikasi pekerjaan 
yang praktikan lakukan di antarannya: 
1. Membuat Purchase Order 
Konsumen PT. Idmarco Perkasa Indonesia untuk B2B adalah e-
commerce seperti Bukalapak, Blibli, JD.ID, Shopee, dan Tokopedia. 
Dikarenakan distribusinya ke seluruh Indonesia dan langsung dikirim 
dari gudang, maka dari seluruh e-commerce hanya JD.ID dan shopee 
yang tidak menggunakan perantara (karena distribusinya hanya sekitar 
jabodetabek) , sisanya menggunakan perantara untuk memasok barang 
dari Idmarco. Bukalapak menggunakan perantara PT. Tigaraksa dan 
Borwita, Tokopedia menggunakan perantara Algolab, Blibli 
menggunakan perantara PT. Garuda Timur Pacific. 
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 Berikut adalah langkah-langkah mengerjakan Purchase Order 
 
 Gambar III. 1 
Flowchart Purchase Order 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
 
Setiap ada Purchase Order yang berasal dari konsumen (logo masing-masing 
konsumen) dikirim melalui email, praktikan langsung membuat Purchase Order 
baru yang akan disampaikan ke gudang (PT. Indomarco Adi Prima, PDU,
Mulai 
Purchase Order 
Customers 
Buat Purchase Order logo 
Idmarco 
Appoval PO 
 
Ya 
Tidak
k 
Kirim Purchase Order, 
lembar berita acara ke 
PIC pengiriman 
 Selesai  
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Mahameru,dll) dilengkapi pula dengan Delivery Order. Pada PO konsumen dapat 
disesuaikan apakah barang tersebut masih available, apakah sesuai dengan UoM, 
harga sesuai dengan penawaran atau tidak. Jika telah sesuai semua, baru PO 
disampaikan ke gudang (PT. Indomarco Adi Prima, PDU, Mahameru,dll) dengan 
kop Idmarco.  
Berikut contoh PO dari konsumen: 
Borwita (Bukalapak) 
 
 
Gambar III. 2 
Purchase Order Borwita Bukalapak 
Sumber : Arsip PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
30 
 
 
 
 
  
 
Berikut adalah contoh Purchase Order Bukalapak yang dikirim ke gudang PT. 
Tigaraksa Perkasa Indonesia sebagai perantara 
 
Gambar III. 3 
Purchase Order Tigaraksa Bukalapak 
Sumber : Arsip PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
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Berikut adalah contoh Purchase Order JD.ID 
 
Gambar III. 4 
Purchase Order JD.ID 
Sumber : Arsip PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
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 Berikut contoh Purchase order untuk Distributor (PT. Indomarco Adi 
Prima, PDU, Mahameru,dll) 
 
 
Gambar III. 5 
Purchase Order PT. Indomarco Perkasa Indonesia untuk PT. Indomarco Adi Prima 
Sumber : Arsip PT. Indomarco Perkasa Indonesia 
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Kemudian Purchase Order ini yang akan disampaikan ke PIC gudang 
melalaui email, lalu mereka akan merecheck apakah barang semua 
tersedia di gudang atau tidak. Jika tidak, PIC akan membuat berita acara 
atas barang yang tidak tersedia. Purchase Order ini dibuat untuk 
menyesuaikan harga konsumen dengan harga supplier agar tidak terjadi 
kekeliruan. Biasanya, Purchase Order yang salah dibuat dikembalikan 
dan harus dibuat ulang. Jangka waktu pembuatan harus pada hari H saat 
customer mengirim Purchase Order mereka. Peran Idmarco disini 
hanya sebagai perantara B2B.  
 
2. Menginput data Purchase Order dari Distributor (PT. Indomarco Adi 
Prima, PDU, Mahameru,dll) 
Setelah barang dikirim ke konsumen, PIC gudang mengembalikan 
rangkaian dokumen lengkap berupa : Purchase Order konsumen, 
Purchase Order untuk Distributor (PT. Indomarco Adi Prima, PDU, 
Mahameru,dll), invoice,faktur pajak, berita acara,lengkap dengan 
keterangan apabila ada kemasan yang rusak atau tidak ada.  
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Berikut adalah langkah untuk input data: 
 
 
 
Gambar III. 6 
Flowchart Input Data 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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Dokumen tersebut diinput oleh praktikan secara manual dengan kolom nomor PO, 
Principal, brand, jumlah yang diminta (karton dan pieces), jumlah yang terkirim 
(karton dan pieces), harga jual customer, harga beli IAP, harga setelah pajak, data 
tersebut yang akan mengahsilkan jumlah GRN (Gross Rate Netto) data GRN 
tersebut menginterpretasikan nilai total yang didapat oleh PT. Idmarco Perkasa 
Indonesia setelah barang yang tidak terkirim disortir (tidak dihitung) dan GRN 
tersebut gunanya untuk memberi tagihan kepada konsumen. Jangan sampai total 
dari GRN sama dengan total Purchase Order, dengan catatan kasusnya barang tidak 
terpenuhi sebagian. 
 
Berikut contoh dashboard hasil input : 
 
 
Gambar III. 7 
B2B Dashboard Fulfillment Bulan Juli 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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Gambar III. 8 
B2B Dashboard Fulfillment Bulan Juli 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
 
 
Gambar III. 9 
B2B Dashboard Fulfillment Bulan Juli 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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3. Membuat Laporan Harian 
Selain dari GRN, ada keterangan lain yang bisa didapat setelah input di antaranya 
fulfillment rate. Data fulfillment rate yang akan dipresentasikan kepada Divisi 
Business Analyst mengenai barang apa saja yang jarang dipenuhi (terfulfill) dan 
produk apa saja yang selalu ada di persediaan gudang.  
Berikut langkah membuat laporan harian: 
 
Gambar III. 10 
Flowchart Daily Report 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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Berikut contoh laporan harian: 
 
Gambar III. 11 
Daily Report 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
 
 
Laporan harian ini dibuat sebagai rincian dari laporan bulanan. Berisi dokumen 
mana saja yang sudah datang dan berapa angka Purchase Order. Dibuat rinci 
sesuai dengan nama customer agar bisa diketahui berapa pemasukan perhari dan 
customer mana yang paling loyal dalam intensitas pemesanan.  
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4. Membuat Laporan Bulanan Untuk Menganalisis Data Penjualan  
Berikut adalah langkah-langkah membuat laporan bulanan: 
 
Gambar III. 12 
Flowchart Monthly Report 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
 
Mulai  
Ambil data dari 
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Buat template per 
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fulfillment rate per 
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Laporan 
bulanan  
Persentasikan ke 
Principal 
Selesai  
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Melihat laporan harian yang dibuat, menghasilkan data fulfillment rate (tingkat 
pemenuhan barang). Data ini yang akan dilaporkan kepada principal 
(Indomie,Indolakto,dll)  terkait barang mereka yang dijual melalui Idmarco.  
Berikut contoh laporan bulanan per customer: 
 
Gambar III. 13 
Monthly Report 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
 
Data Fulfillment Rate per principal dan distributor yang akan diolah dan akan 
diinterpretasikan dan dijelaskan produk apa yang paling diminati dari perbandingan 
bulan sebelumnya dan bisa digunakan untuk estimasi tingkat penjualan pada bulan 
berikutnya supaya bisa menambahkan persediaan barang yang diminati dan 
mengurangi persediaan barang yang paling  tidak diminati. Pada laporan ini 
diputuskan penjualan indomie dan indomilk ditingkatkan sedangkan air minum 
dalam kemasan di hold karena pemesanan sedikit. Selanjutnya, diadakan kegiatan 
meeting terkait strategi pemenuhan barang agar meningkatkan loyalitas konsumen 
melihat strength utama dari Indomarco adalah mampu memenuhi kebutuhan 
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konsumen dengan tingkat yang paling tinggi dibanding competitor yang mampu 
menciptakan nilai loyalitas konsumen, satisfaction, dan outputnya adalah 
repurchase.  
 
5. Menindaklanjuti Perjalanan Berkas (Retail Check) 
Pada hal ini praktikan melihat retail check pada dashboard kemudian menelfon PIC 
perdaerah apabila dokumen belum diterima. Karena hal tersebut terkait informasi 
atas penyampaian barang, serta faktur tagihan agar dokumen dapat segera diinput 
dan diolah datanya.  
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Berikut langkah-langkah menindaklanjuti perjalanan berkas: 
 
Gambar III. 14 
Flowchart Retail Check 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
 
Dalam menghubungi PIC, praktikan juga sering dihadapi pada masalah 
menjembatani antara PIC daerah dengan customer terkait dengan jangka waktu 
penyampaian barang dan lainnya agar supply chain berjalan dengan efektif dan 
efisien.  
 
 
 
Mulai  
Buka daily report 
dashboard 
Filter kolom retail check 
yang berisi “terkirim 
menunggu dokumen” 
Hubungi PIC per 
wilayah 
Dokume diterima 
        Selesai  
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Berikut contoh dokumen retail check: 
 
Gambar III. 15 
Retail Check 
Sumber: Data Diolah Sendiri (2019) 
 
6. Mengelola Berkas Pesanan 
 
Gambar III. 16 
Serah Terima Dokumen 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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Praktikan membantu membuat kerapihan arsip mengenai dokumen yang masuk. 
Setiap dokumen yang diterima praktikan, harus diinput pada excel agar bisa di 
print dan disampaikan ke divisi finance terkait dengan penyampaian data faktur, 
dan surat jalan agar divisi finance bisa langsung membuat invoice untuk customer. 
Jangan sampai terjadi overdue akibat dokumen asli yang belum sampai, karena 
divisi finance tidak akan memberi invoice sebelum dokumen asli sampai. 
Berikut adalah langkah-langkah mengelola berkas pesanan: 
 
Gambar III. 17 
Flowchart Serah Terima Dokumen 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
 
Mulai  
Berkas diterima 
List dan 
Input ke 
excel 
Format arsip 
dan dokumen 
asli Operations 
Kirim ke Finance  
Selesai  
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7. Menginput data GRN pada Sales Portal System 
Berikut adalah gambar sales portal system PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
 
 
Gambar III. 18 
GRN Sales Portal System 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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Berikut langkah-langkah mengakses Sales Portal System: 
 
 
Gambar III. 19 
Flowchart Sales Portal System 
Sumber : Data Diolah Sendiri (2019) 
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Membuat Sales Order yang kemudian di lanjutkan pada Purchase Order dan 
berakhir pada data GRN yang akan mencocokkan produk yang dipesan dengan 
yang ada di warehouse apakah barang tersedia atau tidak. Portal ini berguna untuk 
memberikan alur tindaklanjut barang yang bisa diakses oleh customer agar mereka 
bisa melihat barang apa saja yang tersedia maupun tidak beserta jumlahnya. Jika 
barang yang sampai tidak sama dengan barang yang dipesan, customer harus 
mengisi form berita acara dan membuat GRN dengan keterangan yang sesuai, agar 
barang bisa dikirimkan kembali atau ditukar dan untuk menghindari penagihan 
atas barang yang tidak sesuai. Dalam form GRN juga terlihat keterangan jumlah 
barang termasuka alasan mengapa barang tersebut tidak di fulfill seperti expired 
atau kemasan rusak. Biasanya, pihak gudang atau PIC pasti tidak mengirimkan 
barang jika tidak sesuai kriteria. 
 
C. Kendala yang dihadapi 
Dalam melaksanakan PKL yang merupakan kali pertama praktikan terjun ke dunia 
pekerjaan membuat praktikan mengalami beberapa kendala. Adapun kendala yang 
dihadapi praktikan selama mengikuti PKL adalah: 
1. Kesulitan untuk menyeimbangkan waktu antara UAS dan PKL (fulltime) 
2. Kesulitan untuk membaca dokumen asli hasil scan dan menginputnya secara 
manual 
3. Kesulitan untuk memastikan pengiriman sampai tepat waktu dan 
meyakinkan konsumen. 
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D. Cara Mengatasi Kendala 
 
Dari kendala yang dihadapi praktikan, praktikan mencari jalan keluar untuk 
mengatasi kendala tersebut di antaranya: 
1. Mulai menjadi adaptif dan berupaya mengambil keputusan yang tepat. 
Budaya adaptif berarti berhubungan dengan pengambilan keputusan, 
perubahan nilai dan meningkatkan kemungkinan bertahan hidup (Costanza 
et al., 2015). (ArtsFWD, 2013) menjelaskan budaya adhokrasi lebih ke arah 
pengambilan resikp, inovasi dan priroritas. 
 Budaya Hirarki, Peran dan Kekuatan 
 Budaya Tugas dan Budaya Suku 
 
2. Belajar mengenai manajemen waktu. Menurut Atkinson, aspek-aspek dalam 
manejemen waktu mencakup hal-hal berikut: a. Menetapkan Tujuan 
Menetapkan tujuan dapat membantu individu untuk memfokuskan perhatian 
terhadap pekerjaan yang akan dijalankan, fokus terhadap tujuan dan sasaran 
yang hendak dicapai serta mampu merencanakan suatu pekerjaan dalam 
batasan waktu yang disediakan. b. Menyusun Prioritas Menyusun prioritas 
perlu dilakukan mengingat waktu yang tersedia terbatas dan tidak semua 
pekerjaan memiliki nilai kepentingan yang sama. Urutan prioritas dibuat 
berdasarkan peringkat, yaitu dari prioritas terendah hingga pada prioritas 
tertinggi. Urutan prioritas ini dibuat dengan mempertimbangkan hal mana 
49 
 
 
 
 
  
yang dirasa penting, mendesak, maupun vital yang harus dikerjakan terlebih 
dahulu. (Atkinson, 1990) 
3. Memahami tentang ilmu negosiasi. Tim Hindle (dalam Rustono, 2008) 
dalam bukunya Negotiation Skills menyebutkan ”The art of negotiation is 
based on attempting to reconcile what constitutes a good result for the other 
party”. Negosiasi adalah keterampilan yang dapat dipelajari oleh setiap 
orang (Rustono, 2008). Dalam proses lobi dan negosiasi terdapat tiga tujuan 
pesan komunikasi persuasif yang harus dilakukan pertama membentuk 
tanggapan, yang kedua memperkuat tanggapan, yang ketiga mengubah 
tanggapan. Dalam proses pembentukan sikap dan tanggapan, persuader harus 
mampu mempertalikan antara gagasan atau produk baru dengan nilai-nilai 
yang telah melekat dalam sistem masyarakat atau sasaran. Menurut Miller 
komunikasi adalah situasi-situasi memungkinkan suatu sumber 
mentransmisikan suatu pesan kepada seseorang penerima dengan disadari 
untuk mempengaruhi perilaku penerima.(Effendy, 2002). 
Ada beberapa prinsip-prinsip dalam sebuah negosiasi antara lain  : 
1. Negosiasi adalah mencari kesepakatan  
2. Memiliki batas waktu (dead line) 
3. Negoisasi adalah sebuah proses  
4. Merasa pada titik dimana tidak satu pun mampu memberikan yang    
diinginkan   pihak lawan (deadlocks)  
5.  Pada akhirnya bargaining position menentukan win-win solution 
(Guswai, 2013)
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BAB IV 
  KESIMPULAN 
 
A. Kesimpulan  
Setelah melaksanakan Praktik Kerja Lapangan di PT. Idmarco Perkasa 
Indonesia,praktikan merasa mampu bersaing pada dunia industri karena 
mendapatkan pengalaman dan wawasan di luar kegiatan perusahaan. Praktikan juga 
mampu menjalani tugas dengan baik sesuai arahan, dan diikut sertakan dalam upaya 
pengambilan keputusan pada strategi marketing perusahaan.  
Praktikan dapat  mengambil kesimpulan sebagai berikut :  
1. Praktikan melaksanakan Praktik kerja Lapangan pada Sales and Operations 
Division yang seusuai dengan konsentrasi sehingga praktikan mampu mengetahui 
dunia bisnis terutama dalam aspek pemasaran seperti : market analyst, marketing 
information system, dan data miner. 
2. Dengan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan, Praktikan mampu mengembangkan 
potensi diri seperti keterampilan, dan kemampuan pengambilan keputusan dengan  
menghadapi situasi yang nyata dan beradaptasi dengan nilai dan budaya pada 
perusahaan untuk bekal bekerja atau membuka lapangan kerja di kemudian hari 
terutama pada bidang pemasaran. 
3. Tugas praktikan selama melaksanakan PKL pada divisi Sales and Operations 
PT. Idmarco Perkasa Indonesia, ialah :  
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a. Membuat Purchase Order untuk distributor PT. Indomarco Adi Prima 
b. Menginput data dari manual ke dashboard pada setiap dokumen yang      
 datang. 
c. Membuat laporan harian dan bulanan atas setiap data yang masuk guna  
menganalisis penjualan dan mengestimasi penjualan pada bulan berikut dan 
dipresentasikan. 
d. Memantau perjalanan dokumen. 
e. Mengoperasikan inject system. 
Dari tugas tersebut, praktikan mendapat ilmu yang penting terkait cara mengolah 
data pesanan, cara menjaga customer relationship, loyalty, dan negosiasi. 
4. Praktikan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan pada Sales and Operations 
Division, pekerjaan yang dilakukan merupakan bagian dari marketing yaitu 
meningkatkan penjualan, promosi dan menjaga hubungan dengan client. Adapun 
praktikan diberi kesempatan untuk mengestimasi penjualan pada bulan berikutnya 
berdasarkan data penjualan bulan lalu, menghubungi gudang untuk mengatur 
pengiriman, dan mengatasi permasalahan terutama pada pengiriman. Hal tersebut 
mengajarkan praktikan cara untuk mengatasi permasalahan pada dunia kerja serta 
memberi solusi yang efektif bagi perusahaan. 
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B. Saran 
 
 Setelah menjalani secara langsung kegiatan Praktik Kerja Lapangan pada  PT. 
Idmarco Perkasa Indonesia, maka praktikan ingin memberikan beberapa saran dan 
masukan yang diharapkan dapat bermanfaat untuk pihak PT. Idmarco Perkasa 
Indonesia, Universitas Negeri  Jakarta, dan para mahasiswa yang akan 
melaksanakan Praktik Kerja Lapangan. 
 
1. Saran untuk PT. Idmarco Perkasa Indonesia 
a. Mengubah kegiatan manual menjadi sistem yang meningkatkan nilai efisiensi 
perusahaan. 
b. Mulai terjun ke sistem agar memudahkan user untuk memesan barang dan 
meningkatkan nilai simplicity. 
c. Mengembangkan Coorporate Social Respondsibility terutama pada bidang  
pendidikan untuk mendapat umpan balik dalam hal Research and Development. 
 
2. Saran untuk Universitas Negri Jakarta  
a. Mengevaluasi waktu pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan agar sesuai dengan 
waktu magang dari perusahaan karena seringkali bertabrakan antara waktu kuliah 
dan waktu PKL. 
b. Memperkaya mental, dan kemampuan mahasiswa agar siap terjun di dunia 
industri pertama kalinya. 
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c. Perbaiki hubungan sistem SIPERMAWA dengan sistem keamanan  surat 
menyurat pada lembaga BAKHUM agar tidak menghambat mahasiswa dalam 
melaksanakan PKL maupun kegiatan lainnya yang melibatkan administrasi. 
 
3. Saran untuk Mahasiswa  
 
a. Memahami terlebih dahulu pedoman pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan 
sebelum melakukan Praktik Kerja Lapangan agar mempermudah proses 
pelaksanaan. 
b. Persiapkan data diri dan prestasi serta potensi diri sematang mungkin dalam 
jangka waktu yang panjang (2-6 bulan) agar dicari oleh dunia industri. 
c. Menggali informasi lebih dalam mengenai perusahaan yang memiliki prospek 
yang baik guna mengambil ilmu dan pengalaman sebaik-baiknya. 
d. Memahami kualifikasi pekerjaan yang sesuai dengan konsentrasi supaya 
memudahkan analisa dalam pelaporan Praktik Kerja Lapangan. 
e. Menunjukan kemampuan diri yang unggul agar mampu menjalin relasi yang 
baik guna bekal di masa mendatang. 
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Lampiran 4 
Nilai PKL 
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Lampiran 5 
Daftar Kegiatan PKL 
No Hari Tanggal PIC Jadwal Kegiatan 
1 Monday 10-Jun-19 
Bu Nusye (HRD) Perkenalan seluruh karyawan, 
Penjelasan sejarah dan latar belakang 
perusahaan,penjelasan alur berkas. 
 
2 Tuesday 11-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Penjelasan cara input data, praktik 
input dokumen 
3 Wednesday 12-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff)  Input data Bukalapak, Tokopedia 
4 Thursday 13-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Penjelasan daily report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id 
5 Friday 14-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Membuat daily report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id 
6 Monday 17-Jun-19 
Bu Zeta 
(sales&operations 
staff) 
 Penjelasan pembuatan Purchase 
Order, Membuat daily report, input 
data Bukalapak, Tokopedia, Jd.id 
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7 Tuesday 18-Jun-19 
Bu Zeta 
(sales&operations 
staff) 
 Buat Purchase Order, daily report, 
input data Bukalapak, Tokopedia, 
Jd.id, Warung Pintar. 
8 Wednesday 19-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Buat report, input data data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar. 
9 Thursday 20-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Buat Purchase Order, Buat report, 
input data data Bukalapak, Tokopedia, 
Jd.id, Warung Pintar,Blibli 
10 Friday 21-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Penjelasan Retail Check, membuat 
Pricelist dari seluruh daerah distribusi 
11 Monday 24-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Retail Check, Buat report, input data 
data Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, 
Warung Pintar. 
12 Tuesday 25-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Retail Check, Buat report, input data 
data Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, 
Warung Pintar, Blili 
13 Wednesday 26-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Retail Check, Buat report, input data 
data Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, 
Warung Pintar, Blili 
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14 Thursday 27-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Buat Purchase Order, Retail Check, 
Buat report, input Bukalapak, 
Tokopedia, Jd.id, Warung Pintar, Blili 
15 Friday 28-Jun-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Closing, membuat monthly report 
customer Blibli, meeting agenda target 
bulan Juli. 
16 Monday 1-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Buat Purchase Order, Retail Check, 
Buat report, input data Bukalapak, 
Tokopedia, Jd.id, Warung Pintar, Blili 
17 Tuesday 2-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Meeting agenda Penjelasan sistem 
baru (sales portal system), Buat 
Purchase Order, Retail Check, Buat 
report, input data Bukalapak, 
Tokopedia, Jd.id, Warung Pintar, Blili 
18 Wednesday 3-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Penjelasan Inject, Buat Purchase 
Order, Retail Check, Buat report, 
input data Bukalapak, Tokopedia, 
Jd.id, Warung Pintar, Blili 
19 Thursday 4-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
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20 Friday 5-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
21 Monday 8-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
22 Tuesday 9-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
23 Wednesday 10-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
24 Thursday 11-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Meeting agenda fulfillment, retail 
check, menangani invoice overdue 
25 Friday 12-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
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26 Monday 15-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
27 Tuesday 16-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
28 Wednesday 17-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
29 Thursday 18-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Meeting agenda fulfillment rate dan 
pengefektifan alur dokumen, retail 
check. 
30 Friday 19-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
31 Monday 22-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
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32 Tuesday 23-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Buat laporan fulfillment Indomarco 
Adi Perkasa per brand 
33 Wednesday 24-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
34 Thursday 25-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
35 Friday 26-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili 
36 Monday 29-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Buat laporan fulfillment rate 
Bukalapak 
37 Tuesday 30-Jul-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
 Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data  
38 Wednesday 31-Jul-19 
Pak Razaq (KAM 
Sales)  Closing, buat laporan bulanan  
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39 Thursday 1-Aug-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data  
40 Friday 2-Aug-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check 
41 Monday 5-Aug-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili,hangover tugas 
42 Tuesday 6-Aug-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, Buat report, input data 
Bukalapak, Tokopedia, Jd.id, Warung 
Pintar, Blili,hangover tugas 
43 Wednesday 7-Aug-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Inject, Buat Purchase Order, Retail 
Check, hangover tugas 
44 Thursday 8-Aug-19 
Bu Caca 
(sales&operations 
staff) 
Buat report, input data Bukalapak, 
Tokopedia, Jd.id, Warung Pintar, 
Blili,hangover tugas 
45 Friday 9-Aug-19 
Pak Razaq (KAM 
Sales) 
 Membuat rekapitulasi laporan harian, 
lalu diserahkan ke  Business Analyst 
Division. 
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Lampiran 6 
Kartu Konsultasi PKL 
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Lampiran 7 
Surat Persetujuan Sidang PKL 
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Lampiran 8 
Dokumentasi 
 
 
 
 
 
  
 
 
  
 72  
 
 
 
 
